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谁 扼 住 了 海 峡 咽 喉
自美以伊战事升级以来，围绕霍

尔木兹海峡通航问题，各相关方争执
不断。

3月5日，伊朗方面表态，伊朗并未
关闭霍尔木兹海峡，“只针对伪装成商
船的军舰进行拦截”。9日，美国总统
特朗普发出威胁：如果伊朗采取任何阻
断霍尔木兹海峡石油运输的行动，美
国将对其施以“比以往猛烈20倍的打
击”。10日，伊朗伊斯兰革命卫队又表
示，任何阿拉伯或欧洲国家只要“驱逐
以色列和美国大使”，即可“完全自由、
合法地通过霍尔木兹海峡”。

然而，在这些交锋之外，一场海
峡“封锁”早已悄然完成。它的执行
者，并非任何一国的军舰，而是远在
伦敦、纽约等地的几纸保险文书。

2 月 28 日，战事爆发仅数小时
后，全球海运保险市场的神经便紧绷
起来：主要船舶战争险承保机构迅速
启动了一项被称为“72 小时取消通
知”的应急机制，即保险公司一旦认
定风险激增至难以负担的水平，就有
权“在 3天内终止特定水域的所有战
争险保障”。

3月 2日，新一轮“风暴”袭来。
国际船东保赔协会集团旗下12家成员
中有7家宣布：自伦敦时间3月 5日午
夜起，凡驶入波斯湾、特定毗邻水域
或伊朗水域的船舶，战争险保障将自
动终止。

对于那些仍停留在霍尔木兹海峡
及附近水域的油轮而言，这无异于一
道残酷的商业“死刑判决书”：第三方
损害赔偿将失去保险覆盖，船只若打
算继续通过海峡，只能自己负担全部

风险，“在雷区中‘裸奔’”。据业界
统计，在新政策公布后，波斯湾及周
边水域约有1000艘船舶陷入进退维谷
的境地，其中近半数是油轮。

如果说取消战争险是“一刀切”
的禁令，那么随之而来的市场调节，
则以一种更精细也更冷酷的方式，为
这场冲突标出了价码。

随着局势趋紧，伦敦保险市场联
合战争险委员会 （JWC） 宣布，进一步
扩大中东地区“战争险除外区域”的
范围，“在这些区域，常规战争险将不
再自动覆盖”。虽然部分商业保险机构
表示可以“单独加保”，但不仅保费会
大幅上涨，对船舶航行、安全及运营
方面的要求也更为严格。

数据显示，冲突前，一艘市值2亿
美元的油轮，其船体战争险保费约为
62.5万美元；而冲突后，费率从0.25%
飙升至 3%，同一艘船的保费暴涨至
750万美元，涨幅超过 10倍。若再算
上货物险与高昂的船员危险津贴，实
际成本还会翻番。

对于利润本就算不得丰厚的航运
业而言，这无疑是一记重大打击——
在这条日均吞吐量约2000万桶原油的

“能源大动脉”上，即便没有炮弹、没
有水雷，仅仅是保费的疯狂上涨，便
足以使其陷入事实上的瘫痪。

面对因保险熔断而导致的运输困
局，美国政府试图以国家信用干预。
美东时间6日，美国政府旗下的美国国
际开发金融公司（DFC）宣布，计划在
海湾地区推出规模约200亿美元的海运
再保险计划，该计划将“涵盖战争风
险”，以期恢复霍尔木兹海峡的运输

秩序。
然而，市场对此的反应却颇为冷

淡，甚至还带着几分嘲讽。
摩根大通算了一笔账：往来该地

区的油轮累计所需保额可能超过3000
亿美元，DFC的 200亿美元不过是杯水
车薪。更有分析师指出，DFC 即便动
用全部贷款能力，也仅有1540亿美元
的预算空间，与实际风险敞口相去
甚远。

更深层的原因在于，保险机制的
失灵正在引发“信心熔断”后的连锁
反应。不少市场分析人士认为，当前
航运停滞的主要原因已从缺乏保险保障
转向对“在战区航行风险过高”的担
忧。有船东直言，其最核心的考量是实
际损失风险，如果损失风险过高，贸易
将难以为继。另有多位业内人士指出，
航运公司大多“对将自身命运与多变的
美国政府绑定持谨慎态度”。

回望大航海时代以来的全球贸易
史，人类正是通过保险机制，将不可
预测的远洋风险转化为可计算的成
本，从而让文明跨越重洋。保险制度
的完善，是人类通过契约精神对抗不
确定性、构建全球秩序的一块重
要基石。

此次霍尔木兹海峡的
僵局，恰恰展示出这套
机 制 的 “ 反 作 用
力”：当保险机构用
精算模型划定风险
边界，用保费涨跌
为地缘冲突“定
价”时，这种
基于“商业理

性”的撤离，甚至可能比政治口号更
迅速、更坚定，其所造成的“封锁效
应”也更持久、更顽固。

当前霍尔木兹海峡能源运输实质
性停滞的影响，已迅速传导至全球市
场，国际油价应声而涨。面对此种
困局，一些政客开始降低调门，
以“战争即将结束”的话术来
安抚市场，目前看来国际原
油市场反应积极。然而，
可以预见的是，只要地
缘政治风险仍存，只
要单边霸权主义仍在
横 行 ， 航 道 信心
的恢复与贸易秩
序 的 重 建 一
样 ， 均 需 假
以 时 日 、
携手努力
解决。

□ 杨啸林

在德国加油站感受战事冲击
李函林

初春寒意料峭，道路两旁灯光

稀疏。当地时间 3 月 7 日 20 时许，

德国首都柏林郊区一处加油站前汽

车排起长队，打破了周末夜晚的宁

静。这一颇不寻常的景象，折射出

远在数千公里之外的中东战事对德

国人日常生活的影响。

“ 白 天 油 价 更 高 ，只 能 晚 上

来。”正在排队的司机于尔根对记

者说，他是在线食品订购与配送服

务平台优食公司的配送员，平台通

常只支付配送费用，油费等运营成

本则需由司机自行承担。“这一周，

油价几乎每天都在涨，我每天都要

跑很长的路，如果再涨下去，真的

很难承受。”

于尔根坦言，高油价迫使他不

得不重新规划送餐路线，有时甚至

考虑减少接单量以控制开支。

自美国和以色列 2 月 28 日对伊

朗发动军事打击以来，国际能源市

场价格波动加剧，导致德国国内零

售油价显著上涨。对不少日常依赖

汽车出行的人来说，夜间加油成了

一种“省钱策略”。

德国最大交通协会全德汽车俱

乐部的长期监测显示，德国油价通

常白天略高于夜间，因此一些人宁

愿在深夜加油。该协会提醒，自伊

朗紧张局势升级以来，德国的加油

站频繁出现排队高峰，准备加油的

人需做好等待更久的心理准备。

汽车队伍缓缓移动，电子油价

牌清晰显示着柴油每升 2.109 欧元，

汽油每升 2.014 欧元。美以对伊朗

发动袭击前，德国的柴油和汽油平

均价格长期维持在每升 1.6 欧元至

1.7 欧元之间，而在过去一周内，油

价已上涨近 20%，其中汽油价格涨

幅约为 15%。

专家指出，柴油不仅用于交通

运输，还广泛应用于工业生产和能

源供应，在能源紧张时期对市场变

化 更 为 敏 感 ，因 此 涨 幅 往 往 快 于

汽油。

加油站一角，年轻的母亲索菲

娅正在给车加油。她告诉记者：“以

前加满一箱油大约 90 欧元，现在要

110 欧元。家庭开支已经很紧张，

如果油价继续上涨，很多计划得重

新安排。”

索菲娅说，她身边不少朋友已

经开始减少开车，“能坐地铁就尽量

坐地铁”。更让她担忧的是局势的

不确定性。“如果伊朗局势持续升

级，油价会不会涨到每升 2.5 欧元，

甚至 3 欧元？照现在的涨势，谁也

说不准。”

油价上涨正逐步传导至德国宏

观经济层面。3 月 8 日，纽约商品交

易所 4 月交货的轻质原油期货价格

和 5 月交货的伦敦布伦特原油期货

价格双双突破每桶 100 美元关口。

其中，4 月交货的轻质原油期货价

格上周已累计上涨 35.63%，为 1983

年推出原油期货交易以来最大单

周涨幅。德国经济研究所先前分

析显示，德国石油消费量约占全球

的 2%，国际油价若升至每桶 100 美

元 ，2026 年 德 国 经 济 可 能 损 失

GDP 的 0.3%。

高油价背景下，一些德国民众

选择跨境加油以降低开支。目前，

波兰、捷克、卢森堡等邻国的汽油

价 格 普 遍 低 于 德 国 。 于 尔 根 说 ，

他住在德捷边境萨克森州的亲戚

注意到，该州柴油价格已超过每升

2 欧元，而在几公里外的捷克地区

仅为 1.37 欧元。为节省开支，他们

会前往捷克加油并携带油桶，以最

大化跨境加油的经济效益。

对普通民众而言，更直接的压

力来自日常生活成本。德国联邦

统 计 局 数 据 显 示 ，2020 年 至 2025

年，德国累计通胀率超过 20%，严

重冲击居民实际购买力。在此背

景下，每一次油价波动都牵动着民

众神经。

索菲娅在加完油后说：“希望

战事不要持续太久。”她的话语里，

既有对燃油价格不断上涨的无奈，

也有对中东局势的担忧。

（据新华社电）

洞察心理

﹃
摩擦力

﹄

包元凯

想象一下，如果你是一位

汽 车 销 售 人 员 ，面 对 潜 在 客

户，该如何促成一单生意？或

许，你会向他介绍这辆车的颜

色、造型、动力、辅助驾驶等一

系列优点，告诉他面前这辆车

有多棒。但最终，他很可能还

是会在你不厌其烦的“输出”

中扬长而去。

美国凯洛格商学院教授洛

兰·诺格伦与戴维·申塔尔在合

著的行为经济学著作《人性阻

力》中直白地指出，发生这种情

况再正常不过了。因为你只向

顾客展示了车子的优点，也即

只提供了促成购买行为的“心

理推动力”，却没有消除相应的

“心理摩擦力”。这意味着，消

费者的大脑必须深度介入推动

力与摩擦力的博弈，才有可能

下定决心买车。对于天生“懒

惰”的大脑而言，这个过程无异

于“强迫加班”，其结果自然也

不会太好。

换言之，要让消费者心甘

情愿地掏钱出来，给足推动力

只是一个方面，消除心理摩擦

力更加重要。

一直以来，营销学都非常

注重对心理摩擦力的研究。《人

性阻力》也引用了相关成果，并

将其总结为惯性、惰性和情感

等多个子类。

先来看惯性。

所谓惯性是指人类的大脑

天生偏爱熟悉的事物，而不是

那些虽然可能更好、但自己并

不熟悉的新事物。这就是为什么很多人在

逛超市的时候，会顺手将自己惯用的产品

丢进购物车，却懒得多看一眼旁边架子上

摆着的新产品。

那么，有没有什么方法可以改变惯性

的作用方式呢？还真有。书中给出的方法

是，将陌生的东西转化为熟悉的东西。

不少成功广告案例用的就是这一招。

其精髓就是用不断重复的、简单上口的广

告语，帮助受众建立起熟悉感，从而利用惯

性引导大家购买。

再来看惰性。

书 中 给 出 了 衡 量 惰 性 的

两个维度，一个是消耗，一个

是模糊性。消耗是指在一项

任务或行为中投入的能量；模

糊性则是指人们是否清楚地

知道如何实现目标。作者认

为，如果一件事需要投入大量

能量才能完成，或者缺乏明确

的行为指向时，人们就会倾向

于不参与。

从这两个维度出发，作者

给出了帮助人们克服惰性的方

法——简单。只要推广文案好

懂一点点、操作界面便捷一点

点，就可以大幅提升人们的购

买意愿。

书中提到的第三类阻力是

情感。

营销学中有一派流行的观

点认为，人们“雇用”产品和服

务为的是获得 3 种基本价值，

分别为功能价值、社会价值和

情感价值。反过来说，如果情

感可以成为人们接受新产品的

理由，那么它同样也可以成为

人们拒绝购买的理由。

为了方便读者理解，作者

举了一个现实中真实发生的

例子。

蛋 糕 粉 是 一 种 可 以 极 大

简 化 蛋 糕 烘 焙 过 程 的 原 材

料。可就 是 这 样 一 款 方 便 省

事 的 产 品 ，在 问 世 之 初 却 迟

迟 打 不 开 市 场 ，直 到 一 位 名

叫 欧 内 斯 特·迪 希 特 的 心 理

学 家 介 入 ，才 改 变 了 这 一 情

况 。 迪 希 特 发 现 ，对 于 大 部 分 愿 意 在 家

自 己 烘 焙 的 消 费 者 来 说 ，蛋 糕 除 了 是 甜

点，还代表了爱与付出。因此，一定程度

的“ 麻 烦 ”是 必 要 的 。 意 识 到 这 个 问 题

后 ，迪 希 特 建 议 公 司 给 蛋 糕 粉 配 方“ 减

配”，比如让消费者自行往蛋糕粉里打鸡

蛋。就这样，通过“自找麻烦”，新款蛋糕

粉一举打开了销路。

最近几年颇为流行的“悦己经济”本

质上也是一种情绪营销。其特点是，商家

会通过赋予商品更多意义，在增强消费黏

性的同时，同步增强“反向的心理摩擦力”，

也即当消费者脑海中冒出不买的想法时，

内心反而更加挣扎。

其实，对于心理摩擦力的研究说穿了

就是用户思维，也就是站在消费者的角度

洞察消费决策背后的心理变化，在千变万

化的市场环境中寻找最优解。正如作者所

言，无论时代如何发展，也无论身处哪个领

域，在激烈的市场竞争中，企业面对的都是

活生生的人。消费数据可以算法化，但消

费者不能被算法化——这或许就是《人性

阻力》这本书给我们最大的启示。
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